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Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya minat masyarakat untuk 
melaksanakan ibadah umrah, sehingga semakin meningkat pula persaingan dalam 
sektor bisnis pengusaha penyedia jasa perjalanan ibadah umrah. Hal ini menuntut 
pengusaha penyedia jasa perjalanan ibadah umrah tersebut meningkatkan kualitas 
strategi pemasaran yang lebih baik dari kompetitornya untuk meningkatkan 
jumlah jamaah di kota Payakumbuh. Penelitian ini dilakukan di PT. Bahagia 
Wisata Tour dan Travel Payakumbuh. Permasalahan dalam penelitian ini adalah 
bagaimana strategi pemasaran PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah di Kota Payakumbuh. Informan 
penelitian ini berjumlah lima orang. Data dikumpulkan melalui observasi, 
wawancara dan dokumentasi serta dianalisis menggunakan metode deskriptif 
kualitatif. Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi 
pemasaran PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh dalam 
meningkatkan jumlah jamaah umrah di kota Payakumbuh yaitu : Pertama, strategi 
pembetukan produk, (paket ibadah Umrah). Kedua, strategi penetapan harga paket 
ibadah. Ketiga, strategi pendistribusia paket perjalanan ibadah umrah. Keempat, 
strategi penetapan kegiatan promosi dalam meningkatkan jamaah umrah. Kelima, 
SDM, strategi peningkatan kualitas karyawan (people). Keenam, strategi 
pemberian bukti fisik (Physical evidence) untuk meningkatkan jamaah umrah. 
Ketujuh, proses dalam jasa pelayanan memudahkan jamaah umrah dalam 
keberangkatan ke tanah suci. 
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Title   : The Marketing Strategy in Increasing the Number of Umrah  
    Pilgrims at PT. Bahagia Wisata Tour and Travel Payakumbuh  
This research is motivated by the increasing interest of the community to carry out 
Umrahpilgrimage, so that competition in this business sector is also increasing. 
This requires entrepreneurs who provide Umrah pilgrimage services to improve 
the quality of marketing strategies that are better than their competitors to increase 
the number of pilgrims in the city of Payakumbuh. This research was conducted at 
PT. Bahagia Wisata Payakumbuh Tour and Travel. The problem in this research is 
how the marketing strategy of PT. Happy Payakumbuh Tour and Travel in 
increasing the number of Umrah pilgrims in Payakumbuh City is. There are five 
informants in this study. Data is collected from observation, interviews and 
documentation. Data is analyzed using qualitative descriptive methods. Based on 
the results of the research above, it can be concluded that the marketing strategy 
of PT. Bahagia Wisata Payakumbuh Tour and Travel in increasing the number of 
Umrah pilgrims in the city of Payakumbuh is as follows: The First is the product 
development strategy, (Umrahpilgrimag packages). The Second is the pricing 
strategy for pilgrimage packages. The third is the strategy for distributing Umrah 
travel packages. The Fourth is the strategy of determining promotional activities 
in increasing Umrah pilgrims. The Fifth is HR, strategy for improving the quality 
of employees (people). The Sixth is the strategy of providing physical evidence to 
increase Umrah pilgrims. The Seventh is the process of providing services for 
Umrah pilgrims to depart for the holy land. 
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A. Latar Belakang 
Umrah adalah berkunjung ke baitullah (ka’bah) untuk melakukan 
thawaf, sa’i dan mencukur rambut demi mengharap ridha Allah SWT. 
Serangkaian ibadah umrah ini dapat disebut IHTOSAKUR ( ihram, Thawaf, 
Sa’idan cukur). Masing-masing dari rukun umrah ini harus dilaksanakan 
secara benar dan tertib (berurutan).
1
 
Makna umrah bagi umat Islam merupakan respon terhadap panggilan 
Allah  SWT.
2
 Umrah bisa dilakukan setiap saat dan setiap waktu kecuali 
waktu-waktu tertentu, karena pada saat itu umat Islam datang dan berziarah 
ke ka’bah untuk melakukan ibadah dan mendekatkan diri kepada Allah SWT. 
Untuk melaksanakan ibadah umrah yang menempuh perjalanan yang 
sangat jauh, dibutuhkan seorang pemandu dan juga pembimbing untuk 
mempermudah selama melakukan ibadah. Hal ini tentu saja tidak lepas dari 
mereka yang menyediakan pelayanan tersebut yang biasa disebut sebagai 
penyelenggara perjalanan ibadah umrah (travel umrah). Penyelenggaraan 
Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) juga sudah diatur oleh pemerintah, Sesuai 
dengan UU no. 8 tahun 2018 pasal 1 sampai 50 Kementrian Agama Republik 




Perintah dalam melaksanakan Haji dan Umrah terdapat di dalam Al-
Qur’an surat Al-Hajj ayat 27: 
َعٰلى ُكلٍ  َضاِمرٍ  يَّأْتِْيهٍَ ِمهٍْ ُكلٍ  فَجٍ  َعِمْيق ٍ نٍْ فِى النَّاسٍِ بِاْلَحجٍ  يَأْتُْوكٍَ ِرَجاًلٍ وَّ  َواَذ 
Arab-Latin: Wa ażżin fin-nāsi bil-ḥajji ya`tụka rijālaw wa 'alā kulli ḍāmiriy 
ya`tīna ming kulli fajjin 'amīq 
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 Abu Bakar, Buku Panduan Manasik Haji dan Umrah (Surabaya: Rossi Group, 2003), 1.  
 
2
 Abdul Aziz, Haji Umrah dan Ziarah Menurut Kitab dan Sunnah ( Riyadh: KUAIwakaf, 
dakwah dan bimbingan Islam, 1422), 13. 
 
3
 Daftar PPIU di web resmi Kemenag Jawa Timur (jatim.kemenag.go.id).      
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Artinya :  “Dan berserulah kepada manusia untuk mengerjakan haji, 
niscaya mereka akan datang kepadamu dengan berjalan kaki, 
dan mengendarai unta yang kurus yang datang dari segenap 
penjuru yang jauh”. (QS. Al-Hajj:27)
4
   
Dalam setiap perusahaan pasti mempunyai tujuan untuk dapat tetap 
hidup dan berkembang, tujuan tersebut dapat dicapai melalui usaha untuk 
mempertahankan serta meningkatkan kualitas dan tingkat keuntungan/laba 
dalam sebuah perusahaan. Tujuan ini dapat dicapai apabila bagian marketing 
perusahaan melakukan strategi yang benar untuk dapat menggunakan 
kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau 
kedudukan perusahaan di pasar dapat di pertahankan dan ditingkatkan. 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha marketing 
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan 
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 
lingkungan dan keadaan persaingan yang cepat berubah.
5
  
Menurut Kotler strategi  pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang 
akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran 
berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran 
pemasaran dan besaranya pengeluaran pemasaran.
6
 Jadi strategi pemasaran 
dapat dinyatakan sebagai dasar tindakan yang mengarah pada kegiatan atau 
usaha pemasaran dari suatau perusahaan dalam kondisi persaingan dan 
lingkungan yang selalu berubah agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan. 
Dalam penetapan strategi pemasaran yang akan dijalankan perusahaan harus 
melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinya di pasar. Dengan 
mengetahui keadaan dan situasi  serta posisinya di pasar dapat ditentukan 
kegiatan pemasaran yang harus dilakukan. 
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 Departemen Agama RI, Al-Qur‟an dan Terjemahnya (Bandung: PT. Sygma Examedia 
Arkanleema, 2009), 78 
 
5
 Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2011), 168.  
 
6
 Kotler, Philip, Manajemen Pemasaran, Edisi Melinium (Jakarta: PT. Indeks Kelompok 
Gramedia, 2009), 68. 
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Perusahaan memahami kebutuhan segmen dan mengejar kepemimpinan 
biaya atau diferensiasi dalam segmen pasar.
7
 Dibutuhkan teknik pemasaran 
yang cakap dalam memasarkan produk tersebut, dimana yang dimaksud 
pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan mana individu 
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
cara menciptakan serta memerlukan produk dan nilai dengan pihak lain.
8
  
Usaha dibidang ini bisa dikatakan cukup diminati banyak pengusaha, 
karna memerlukan keterampilan dibidang merketing untuk dapat memperoleh 
para calon jamaah. Pihak penyelenggara bertujuan untuk memberikan 
pembinaan, pelayanan, dan bahkan perlindungan calon jemaah yang 
mengutamakan asas keadilan, profesional dan akuntabel. PT. Bahagia Wisata 
Tour dan Travel Payakumbuh merupakan salah satu perusahaan yang berdiri 
sebagai penyedia pelayanan dari banyaknya permintaan pasar yang di mana 
banyak calon jamaah umrah yang ingin mendapatkan fasilitas serta 
kemudahan yang lengkap dan praktis. 
Oleh karena itu, strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting 
bagi perusahaan demi tercapainya suatu tujuan dari sebuah perusahaan. Hal 
ini juga didukung oleh pendapat lain mengenai strategi, yaitu serangkaian 
rancangan besar yang mengambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus 
beroperasi untuk mencapai tujuan.
9
 Salah satu fungsi strategi pemasaran 
adalah  meningkatkan motivasi untuk melihat dan merencanakan masa depan 
perusahaan, koordinasi pemasara yang lebih efektif dan terarah, dapat 
merumuskan tujuan perusahaan dan pengawasan kegitatan pemasaran. Jadi, 
strategi pemasaran ini menjadi tomabk utama dalam memasarkan bori ravel 
umrah ini., tanpa adanya strategi pemasaran perusahaan tidak akan  
berkembang dan beroperasi dengan baik sesuai dengan apa yang menjadi 
tujuan utama dalam meningkatkan jumlah jamaah travel umrah.
10
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 Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana 2005), 61. 
 
9
 William J. Staton. Prinsip Pemasaran,( Jakarta: Erlangga, 1991), 5.  
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Dalam upaya mendapatkan jamaah umrah, beberapa travel 
menggunakan strategi dengan menawarkan berbagai macam paket yang 
tersedia dengan berbagai macam harga juga fasilitas yang akan didapatkan 
selama melaksanakan ibadah umrah. Dalam hal ini peneliti ingin mengetahui 
lebih dalam mengenai strategi pemasaran yang digunakan PT. Bahagia 
Wisata Tour dan Travel Payakumbuh. Dimana tujuan strategi pemasaran 
travel umrah PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh adalah untuk 
meningkatkan jumlah jamaah dan memaksimalkan ibadah. 
 PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuhyang bergerak 
dibidang jasa pelayanan ibadah umrah dan haji pastinya memiliki strategi 
pemasaran dalam menawarkan jasa serta layanan yang akan diberikan kepada 
konsumen calon jamaah haji dan umrah. Biro perjalanan umrah PT. Bahagia 
Wisata Tour dan Travel Payakumbuh merupakan salah satu biro perjalanan 
umrah yang berusaha memberikan pelayanan pelaksanaan haji dan umrah 
yang amanah dan standar operasional yang ditetapkan oleh perusahaan.  
Perusahaan yang memiliki standar operasional yang baik dan selalu 
mengutamakan penggunaan komunikasi yang mudah dipahami serta 
manajemen operasional yang jelas akan selalu memiliki nilai lebih dibanding 
perusahaan lain. Saat ini perawaran biro jasa wisata haji dan umrah semakin 
meningkat dengan munculnya perusahaan-perusahaan baru yang menyajikan 
berbagai macam jenis penawaran yang sangat menarik, akan tetapi dalam 
proses pengoperasiannya tidak maksimal dan tidak memberikan kepuasan 
kepada pelanggan sehingga banyak sekali para jamaah yang dikecewakan 
dengan hal tersebut. 
Dengan demikian strategi pemasaran dengan kegiatan yang dikerjakan 
atau dilaksanakan dilapangan harus searah. Karena hal ini sangat berpengaruh 
terhadap kepuasan jamaah dan strategi pemasaran yang dilaksanakan oleh 
perusahaan tersebut. Begitu juga dengan PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh yang memiliki strategi pemasaran dalam memasarkan biro jasa 
5 
 
pada konsumen calon jamaah baik berupa layanan dan fasilitas yang akan 
diperoleh oleh calon konsumen. 
Masalah inilah yang membuat peneliti tertarik untuk mengetahui lebih 
jauh lagi tentang strategi pemasaran untuk menarik nimat jamaah umrah yang 
digunakan di PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh dalam 
menghasilkan output yang baik, sehingga bisa menarik minat konsumen 
untuk selalu menggunakan jasa pelayanannya. 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh beralamat di Jl. 
Veteran, Bunian, Kec. Payakumbuh Utara, Kota Payakumbuh, Sumatra Barat, 
yang mana berhasil untuk terus meningkatkan jumlah calon jamaah tiap 
tahunnya, berikut tabel jumlah calon jamaah dari tahun 2017-2019. 
Tabel 1.1 
Jumlah Jamaah Umrah Tahun 2017-2019 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
 
Tahun Jumlah Jamaah Umrah 
2017 251 Jamaah 
2018 302 Jamaah 
2019 378 Jamaah 
 Sumber: PT. Bahagia Wisata Tou dan Travel Payakumbuh 
Berdasarkan latar belakang itu penulis mencoba untuk menganalisa 
Strategi pemasaran yang dilakukan sehingga dapat meningkatkan jamaah 
umrah di PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh, juga untuk 
mengetahui lebih lanjut mengenai teknik marketing dan kegiatan marketing 
pada PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh dan bagaimana cara 
marketing memasarkan program umrah untuk meningkatkan jumlah jamaah. 
Maka peneliti bertujuan untuk melakukan penelitian dengan judul:” Strategi 
Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah di PT. 
Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh”. 
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B. Penegasan Istilah 
Dalam penelitian berjudul “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Jumlah Jamaah Umrah di PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh”, penulis perlu mempertegas beberapa istilah dalam judul, 
terutama pada beberapa kata kunci yang penulis anggap penting, maksudnya 
untuk menghindari kesalahan pemahaman terhadap istilah yang terdapat 
dalam judul penelitian, maka penulis perlu memberikan penegasan pada 
istilah-istilah berikut ini. 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 
kebijakan atau aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 
dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkat dan acuan serta 
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
11
 
Jadi, strategi pemasaran yang penulis pakai adalah strategi 
pemasaran marketing mix yaitu rencana yang dijabarkan ekspetasi 
perusahaan akan dampak dariberbagai aktifitas atau program pemasaran 
terhadap permintaan produk atau lini produknya dipasar tertentu. 
2. Jamaah Umrah 
Jamaah berasal dari al-ijtima’ yang bermaksud berkumpul atau 
bersatu. Namun jika lafadz jamaah dirangkai dengan as-sunnah, menjadi 
ahli sunnah wal jamaah, maka yang dimaksud dengan jamaah adalah 
pendahulu umat yang terdiri dari para sahabat, tabi’in dan tabiun yang 




Umrah berasal dari I’timar yang berarti ziarah, yakni menziarahi ka’bah 
dan berthawaf disekelilingnya, kemudian bersa’I antara shafa dan marwa, 
serta mencukur rambut (tahallu) tanpa wukuf di arafah. Umrah dapat 
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 Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali pers, 2010), 5. 
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Jadi jamaah umrah adalah sekelompok orang yang berkumpul atau 
bersatu untuk berkunjung  ke Baitullah untuk melakukan tawaf, sa’i dan 
tahallul demi mengharapkan ridha Allah SWT.  
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan oleh 
penulis, maka penulis melakukan perumusan masalah yaitu “Bagaimana 
Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah di PT. 
Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh”.  
 
D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan dari Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 
Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah di PT. 
Bahagia Tour dan Travel Payakumbuh.  
2. Kegunaan Penelitian 
a. Kegunaan Ekonomis 
1. Penelitian ini berguna sebagai tambahan literatur bagi peneliti 
lainnya yang terkait dengan Strategi Pemasaran dalam 
meningkatkan jamaah Umrah PT. Bahagia Tour dan Travel 
Payakumbuh, sehingga menjadi rujukan dalam melakukan 
penelitian yang serupa. 
2. Hasil penelitian ini juga berguna bagi travel-travel umrah lainnya 
untuk meningkatkan strategi pemasaran umrah di travelnya. 
b. Kegunaan Praktis 
1. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi yang 
bermanfaat bagi pembelajaran dan pengkajian pada jurusan 
Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau. 
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Iwan Gayuh, Buku Pintar Haji dan Umrah, (Jakarta: Pustaka Warga Negara), 29. 
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2. Sebagai syarat dalam menyelesaikan perkuliahan pada program 
Sarjana Strata Satau (S1) Jurusan Manejemen Dakwah Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
 
E. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan digunakan untuk menguraikan pembahasan 
masalah yang terdapat diatas. Maka penulis berupaya menyusun kerangka 
penelitian secara sistematis agar lebih terarah dan mudah dipahami. 
BAB 1 : PENDAHULUAN 
Pada bab ini berisi pendahuluan yang membahas latar belakang 
masalah, penegasan istilah, rumusan masalah, tujuan dan 
kegunaan penelitian serta sistematika penulisan. 
BAB II : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA BERFIKIR 
Bab ini berisikan kajian teori, kajian terdahulu yang relevan 
dengan penelitian dan kerangka berfikir yang digunakan dalam 
penelitian 
BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 
Pada bab ini membahas seputar metodologi penelitian yaitu, jenis 
dan pendekatan penelitian, lokasi dan waktu penelitian, sumber 
data, informasi penelitian, teknik pengumpulan data, validitas 
data, dan teknik analisis data. 
BAB IV : GAMBARAN UMUM 
Merupakan bab yang berisi tentang sejarah berdirinya PT. 
Bahagia  Wisata Tour dan Travel Payakumbuh,visi, misi, struktur 
kepengurusan  dan tugas masing-masing anggota. 
BAB V  : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 Merupakan bab yang berisi hasil penelitian dan pembahasan dari 





BAB VI : PENUTUP 
 Merupakan bab yang berisi kesimpulan dari hasil penelitian dan 







KAJIAN TEORI DAN KERANGKA BERFIKIR 
 
A. Kajian Teori 
Untuk mengetahui Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah 
Jamaah Umrah pada PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel payakumbuh, maka 
terlebih dahulu penulis akan menguraikan teori-teori yang berhubungan dengan 
penelitian ysang dijadikan landasan untuk menganalisa masalah-masalah yang 
terjadi. 
1. Strategi  
a. Pengertian Strategi 
Strategi berasal dari bahasa inggris yaitu “ strategic” akar kata dari 
strategic adalah “strategy” yang memiliki beberpa arti yaitu, seni dan 
ilmu, untuk merencanakan dan pengarahan dari operasi militer dalam 
skala besar, seperti yang merencanakan dan pengarahan dari operasi 
militer bertujuan untuk memenangkan peperangan atau megalahkan 
lawan strategi juga berarti siasat yang digunakan untuk mencapai tujuan 
tertentu.
14
 Strategi adalah konsep dan upaya untuk mengerahkan potensi 
sumber daya ke dalam rangkaian untuk mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan.
15
 Strategi digunakan dalam segala hal karena pada dasarnya 
semua tindakan yang kita lakukan tidak lepas dari strategi.
16
 Taktik 
merupakan bagian dari strategi.
17
  
Menurut H. Hisyam Alie, untuk mencapai strategi yang tepat maka 
harus memperhatikan hal-hal sebagai berikut. 
1) Stregh (kekuatan), yaitu memperhitungkan kekuatan yang dimiliki 
yang biasanya menyangkut manusianya, dananya, dan beberapa 
elemen lainnya. 
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2) Weaknes (kelemahan), yaitu memperhitungkan kelemahan-
kelemahan yang dimilikinya, yang menyangkut aspek-aspek 
sebagaimana dimiliki kekuatan. 
3) Opportunisy (peluang), yaitu seberapa besar peluang yang mungkin 
tersedia di luar, hingga peluang yang sangat kecilpun diterobos. 
4) Threats (ancaman), yaitu memperhitungkan kemungkinan adanya 
ancaman dari luar. 
Dari beberapa pengertian di atas maka dapat kita simpulkan bahwa, 
pengertian strategi secara etimologi adalah kiat, cara atau taktik utama 
yang dirancang secara sistematis dalam melaksanakan fungsi-fungsi 
manajemen. Secara umum pengertian strategi adalah cara untuk 
mencapai suatu tujuan yang melibatkan berbagai aktivitas perusahaan. 
Dalam manajemen strategi yang baru, Mintzberg mengemukakan 
5P yang sama artinya dengan strategi, yaitu perencanaan (plan) , pola 
(patern), posisi (position), perspektif (perspectif) permainan atau taktik 
(play). 
1. Strategi adalah perencanaan (plan) 
Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencanaan, arahan atau acuan 
gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatu tujuan di masa depan. 
Akan tetapi tidak selamanya strategi adalah perencanaan ke masa 
depan yang belum dilangksanakan. Strategi juga menyangkut segala 
sesuatu yang telah dilakukan di masa lampau, misalnya pola-pola 
perilaku bisnis yang telah dilakukan di masa lampau. 
2. Strategi adalah pola (patern)  
Menurut Mintzberg, strategi adalah pola “strategy is patern”, yang 
selanjutnya di sebut sebagai “intended strategy”, karena belum 
terlaksana dan berorientasi ke masa depan. Bisa juga di sebut sebagai 
“realized strategy”, karena telah dilakukan oleh perusahaan. 
3. Strategi adalah posisi (position) 
Defenisi strategi ketiga menurut Mintzberg adalah strategy is patern, 




dituju.strategi sebagai posisi menurut Mintzberg cerederung melihat 
ke bawah, yaitu ke sutu titik bidik dimana produk tertentu dengan 
pelanggan dan melihat ke luar yaitu meninjau berbagai aspek 
lingkungan eksternal. 
4. Strategi adalah perspektif (perspectif) 
Defenisi strategi yang ke empat adalah perspektif. Jika dalam P kedua 
dan ketiga cenderung ke bawah dan keluar, maka sebaliknya dalam 
perspektif cenderung melihat ke dalam yaitu ke dalam organisasi dan 
ke atas yaitu melihat grand vision dari perusahaan. 
5. Strategi adalah permainan (play) 
Disamping keempat defenisi strategi yang saling berlawanan seperti di 
atas, adadefinisi kelima yang lebih independen yaitu “strategy is 
play”. Menurutnya startegi adalah suatu monuver tertentu untuk 
memperdaya lawan atau pesaing.  
b. Macam-macam Strategi 
Ada berbagai macam jenis strategi yang sudah dirancang dan 
dilaksanakan oleh perusahan untuk memperoleh kesuksesannya. Berikut 
beberapa macam strategi: 
1) Strategi Stabilitas adalah strategi yang dilakukan perusahaan bila 
perusahaan tetap melayani masyarakat dalam sektor produk atau jasa 
dan sektor fungsi yang serupa yang ditetapkan dalam batasan 
bisnisnya atau dalam sektor yang sangat serupa. 
2) Strategi Ekspansi adalah strategi yang dilakukan perusahaan bila 
perusahaan menfokuskan keputusan strateginya pada peningkatan 
ukurannya dalam langkah kegiatan yang sekarang atau yang telah ada. 
Tidak ada klasifikasi strategi yang diterima secara umum. 
Penggolongan berikut ini diberikan untuk menjelaskan beberapa dimensi 
strategi. 
1. Klasifikasi berdasarkan ruang lingkup, strategi dapat didefenisikan 





2. Strategi dapat diklasifikasikan dalam hubungannya dengan tingkat 
organisasi. Dalam sebuah perusahaan yang terdiri dengan sejumlah 
devisi, kita akan meliihat sekurang-kurangnyadua tingkat, yaitu 
strategi kantor pusat dan strategi divisi.  
3. Strategi dapat diklasidikasikan berdasrakan apakah strategi itu 
berkaitan dengan sumber material atau bukan material. 
4. Strategi dapat dikelompokkan menurut tujuan atau fungsi. contohnya, 
pertumbuhan adalah sasaran utama dari kebanyakan peruahaan dan 
terdapat banyak strategi yang dapat dipilih untuk menjamin 
pertumbuhan tersebut. 
5. Strategi pribadi manajer. Semakin tinggi tingkat manajer, semakin 
penting strategi ini bagi kehidupan organisasi. 
c. Tujuan Strategi  
Tujuan strategi adalah untuk menghindari atau mengantisipasi 
segala bentuk kegagalan yang akan terjadi dimasa yang akan datang. 




1. Untuk pelaksanaan strategi, anggota atau karyawan suatu lembaga atau 
organisasi yang ditunjuk sesuai dengan kapasitas sebagai anggota. 
2. Penyusunan program strategi, merupakan hal yang sangat signifikan 
sehingga dapat penyusunan yang sistematis maka akan memberikan 
hal yang signifikan. 
d. Pendekatan dalam Strategi  
1. Merumuskan perhatian kepada kekuatan atau power sebagai fokus 
pokok dalam pendekatan strategi. 
2. Strategi memusatkan perhatian pada yang ingin dicapai serta gerak 
untuk mencapai tujuan tersebut.  
3. Strategi memperhitungkan faktor-faktor waktu dan faktor waktu dan 
faktor lingkungan. 
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4. Strategi memusatkan masalah-masalah yang terjadi dari peristiwa yang 
ditafsirkan berdasarkan konteks kekuatan, kemudian mengadakan 
analisa mengenai kemungkinan-kemungkinan serta memperhitungkan 
pilihan-pilihan dan langkah yang dapat di ambil.
19
  
Pendekatan strategi harus selalu merupakan pendekatan yang 
komprehensif dan oleh karena itu tidak bisa harus didukung oleh analisa 
yang sifatnya multidisipliner, yang terpenting fokus dan strategi adalah 
kekuatan. 
e. Fungsi Strategi 
Adapun fungsi strategi adalah berupaya menanamkan pemahaman 
dan pengertian melalui proses publikasi dan memiliki bentuk lebih 
banyak menekankan pada aspek persuasif agar publik tidak 
berkesempatan untuk menoleh kepihak lain atau punya pilihan lain.
20
  
Jika membicarakan strategi dalam penyampaian informasi tidak 
lepas dari fungsi humas dalam melaksanakan kerjanya. Dalam hal ini 
diperlukan pimpinan humas yang dapat mengatur strategi dan 
mempunyai kredibilitas melaksanakan fungsi-fungsi sehingga strategi 
komunikasi mendapat respon positif dari publik yang dituju.  
2. Pemasaran 
a. Pengertian Pemasaran 
Pemasran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia melalui proses 
pertukaran.
21
 Dalam pengertian lain, pemasaran adalah proses 
merencanakan dan melaksanakan konsepsi, menentukan harga (pricing), 
promosi, dan distribusi dari gagasan (ideas), barang, serta jasa untuk 
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Pemasaran dipandang sebagai unsur penting dalam mendirikan dan 
membina perusahaan-perusahaan. Pemasaran tidak terbatas pada dunia 
bisnis saja, karena setiap hubungan antar individu dan antar organisasi 
yang melibatkan proses pertukaran adalah kegiatan pemasaran.   
 Pemasaran merupakan keseluruhan aktivitas perdagangan yang 
meliputi penjualan, pembelian, pergudangan atau penyimpanan, dan 
promosi. Pergudangan mencangkup kegiatan memelihara atau menjaga 
barang yang akan dijual tidak mengalami kerusakan atau turun 
kualitasnya sehingga benar-benar dapat memuaskan pembeli. 
Untuk dapat menarik konsumen, dan menjadi kepercayaan 
konsumen, perusahaan harus memiliki nilai pemasaran, nilai pemasaran 
dapat dikelompokan menjadi 3 yaitu: 
1. Merk  atau brand, yaitu nilai yang berkaitan dengan nama atau nilai 
yang dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan. Sebaiknya 
perusahaan senantiasa berusaha meningkatkan brand equity. 
2. Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian 
jasa pelayanan kepada konsumen. 
3. Proses, yaitu nilaiyang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk 
membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung jawab 
dalam proses memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun 
tidak langsung.  
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi 
perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai 
tujuan dari sebuah perusahaan. Sehingga dalam menjalankan usaha kecil 
diperlukan adanya pengembangan melalui strategi pemasaran. . 
b. Jenis-jenis Pemasaran 
Adapun jenis-jenis pemasaran yaitu sebagai berikut: 
1. Pemasaran Internal yaitu bagaimana suatu perusahaa harus memuaskan 
karyawan, memperhatikan kebuuhan, keinginan serta harapan, dan 
kesejahteraan karyawan. Semua itu merupakan hak yang harus dipenuhi 




seperti gaji, tunjangan hari tua, pengembangan karir, asuransi dan lain-
lain. 
2. Pemasaran Eksternal yaitu tugas dari manajer dan organisasi pemasaran 
perusahaan. Dalam memahami kebutuhan dan harapan pasar, untuk 
menciptakan produk atau jasa pelayanan dan transaksi yang 
menguntungkan kedua belah pihak. 
3. Pemasaran Interaktif yaitu kemampuan karyawan untuk berinteraksi 
dengan pelanggan mengharuskan setiap karyawan memiliki 
ketarampilan dan profesional dalam melayani pelanggan. 
Dalam melakukan pemasaran harus sesuai dengan aturan atau 
ketetapan hukum Islam seperti: 
1. Larangan memperdagangkan barang-barang haram 
2. Benar, amanah, dan jujur 
3. Bersikap adil dan mengharamkan bung 
4. Larangan terhadap rekayasa harga 
5. Larangan terhadap penimbunan (iktikhar)
23
   
c. Tujuan pemasaran 
Adapun tujuan pemasaran adalah sebagai berikut:  
1. Untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, kebutuhan adalah sesuatu tentang 
sifatnya yang mendasar diperlukan untuk memenuhi masalah manusia. 
2. Untuk memenuhi keinginan pelanggan, keinginan yang telah menjadi 
dorongan untuk dijadikan diselesaikan (hasrat untuk memenuhi 
kebutuhan) ketika mereka diarahkan kepada tujuan atau objek tertentu 
yang spesifik, untuk memuaskan kebutuhan. 
3. Untuk memenuhi harapan akan keinginan dari produk atau jasa tertentu 
yang bersifat individual dengan memperhatikan bagaimana cara 
memenuhi kebutuhan dan keinginan.
24
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3. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
 Stretegi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan sasaran, 
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 
dari waktu ke waktu, pada tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama 
sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan 
keadaan persaingan yang selalu berubah.
25
  
 Strategi pemasaran bagi setiap perusahaan dapat berfungsi sebagai 
berikut: 
1. Sebagai respon organisasi untuk menanggapai da menyesuaikan diri 
terhadap lingkungan sepanjang siklus iklim. 
2. Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing dengan 
mengutamakan kekuatan korporat untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan yang lebih dalam lingkungan tertentu. 
3. Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan 
bisnis dan memberikan kesatua arah bagi semua mitra internal 
perusahaan. 
4. Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya da usaha 
organisasi 
5. Sebagai alat fundamental untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan dalam 
melayani pasar sasaran. 
b. Macam-macam Strategi Pemasaran
26
  
1. Strategi perusahaan 
Strategi yang dilakukan oleh perusahaan sehubungan dengan 
persaingan antar perusahaan dalam sektor bisnis yang dijalankannya 
secara keseluruhan. Tujuannya untuk menetapkan keseluruhan sikap 
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perusahaan terhadap pertumbuhan dengan cara perusahaan mengelola 
bisnis atau lini produknya. Sebuah perusahaan bisa memutuskan untuk 
tumbuh dengan meningkatkan aktifitas atau investasinya, artinya 
menghemat dengan menguranginya. 
2. Strategi bisnis atau strategi persaingan 
Strategi yang dilakukan oleh perusahaan sehubungan dengan 
persaingan bisnis yang dijalankan pada beberapa jenis yang 
diperdagangkan. Strategi bisnis yang berlangsung pada tingkat unit 
bisnis atau lini produk, berfokus pada peningkatan posisi bersaingan 
perusahaan. Dalam hal ini, perusahaan telah berkomitmen 
memperluas tawaran produknya dan melayani pelangganmelalui 
teknologi baru. 
3. Strategi pada tingkat fungsional 
Strategi perusahaan pada bagianpemasarannya, khususnya 
ditingkat periklanan. Para manager dalam bidang spesifik 
memutuskan cara terbaik. 
4. Strategi meningkatkan produktifitas dan kualitas 
Menanamkan modal, inovasi dan teknologi untuk meningkatkan 
produktifitas dan kualitas. Menerapkan prospektifitas jangka panjang 
dan memperbaiki sektor jasa. 
c. Langkah-langkah dalam strategi pemasaran 
 Strategi pemasaran merupakan proses lima tahap yang terdiri dari 
analisi situasi strategi, perancang strategi pemasaran, pengembangan 
program pemasaran serta implementasi dan pengelolaan strategi 
pemasaran. 
 Analisi situasi strategi meliputi memenangkan pasar melalui 
perencanaan strategi berorientasi, mengumpulkan informasi dan 
mengukur permintaan pasar, mencari peluang di lingkungan pemasaran , 
menganalisi pasar konsumen dan perilaku pembeli, menganalisi pasar 
komunitas internet, menganalisi pasar bisnis dan prilaku pembelian 




memilih pasar sasaran. Perancangan strategi pemasaran menentukan 
posisi dan mendefinisiasi pasar, strategi hubungan pemasaran 
menetapkan strategi produk. Strategi harga, strategi distribusi, dan 
strategi promosi, implementasi dan pengolahan strategi merancang 
organisasi pemasaran yang efektif.
27
  
4. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Bauran pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang terpadu dan saling 
menunjang satu sama ain. Keberhasilan perusahaan dibidang pemasaran 
didukung oleh keberhasilan dalam memilih produk yang tepat, harga yang 
layak, saluran distribusi yang baik, dan promosi yang efektif.
28
  Istilah 
bauran pemasaran mengacu pada panduan strategi produk, distribusi, 
promosi, dan penentuan harga yang bersifat unik yang dirancang untuk 
menghasilkan pertukaran yang paling memuaskan dengan pasar yang 
dituju.
29
   
a. Bentuk Penawaran Paket 
Produk adalah barang atau jasa yang bisa di tawarkan di pasar 
untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi 
yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan pembuatan produk lebih 
baik diorientasikan pada keinginan pasar atau selera konsumen, misalnya 
dalam hal mutu, kesamaan, dan lain-lainnya.
30
  
b. Penetapan Harga 
Harga adalah sejumlah kompensasi (uang maupun barang, kalau 
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi 
barang atau jasa. Penentuan harga dalam ekonomi syariah di dasarkan 
atas mekanisme permintaan dan penawaran atas azas sukarela sehingga 
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c. Proses Distribusi Paket Perjalanan Umrah 
Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi adan 
keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan 
bagaimana cara penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi 
yang strategis. Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana 
pendukung menjadi sangat penting. Demikian pula dengan sarana dan 
prasarana harus memberikan rasa yang nyaman dan aman kepada seluruh 




d. Penetapan Kegiatan Promosi 
Bagi produsen, ppromosi adalah kegiatan untuk menginformasikan 
produk, membujuk konsumen untuk membeli serta mengingatkan 
konsumen agar tidak melupakan produk. Sementara bagi konsumen, 
promosi adalah komunikasi antara produsen dan konsumen. Kegiatan 
dalam promosi ini pada umumnya adalah periklanan, personal selling. 




e. Meningkatkan Kualitas Karyawan 
Dalam hubungan dengan pemasaran jasa, maka orang yang 
berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas jasa yang 
diberikan. Untuk mencapai kualitas terbaik maka pengawai harus dilatih 
untuk menyadari pentingnya pekerjaan mereka, yaitu memberikan 
konsumen kepuasan dalam memenuhi kebutuhannya. 
f. Pemberian Bukti fisik 
Bukti fisik adalah lingkungan fisik perusahaan tempat jasa 
diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen berinteraksi, di 
tambah dengan unsur tangible apa saja yang digunakan untuk 
mengomunikasikan atau mendukung peranan jasa itu. Dalam bisnis jasa, 
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pemasar perlu menyediakan petunjuk fisik untuk dimensi intangible dan 
image serta meningkatkan lingkup produk(product surround). 
g. Pemberian Jasa Pelayanan 
Proses merukana gabungan semua aktivitas, yang terdiri dari 
prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas, dan hal-hal rutin, 
dimana jasa yang dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen. Untuk 
perusahaan jasa, kerja sama antara pemasaran dan operasional sangat 
penting dalam elemen proses ini, terutama dalam melayani segala 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika dilihat dari sudut pandang 
konsumen, maka kualitas jasa dapat dilihat dari bagaimana jasa 
menghasilkan fungsinya. 
Strategi pemasaran didasarkan analisis manajer perusahaan akan 
lingkungan perusahaan baik internal maupun eksternal. Menurut 
Tjiptono, terdapat 3 elemen pokok dalam strategi pemasaran.
34
   
a. Konsumen 
Pemasaran berawal dari kebutuhan dan keinginan pelanggan 
serta berakhir dengan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Pemasaran 
wajib mengetahui dan memahami siapa saja pelanggannya, prefensi, 
karakteristik, kebutuhan, keinginan, gaya hidup, serta faktor-faktor 
yang berpengaruh terhadap pola konsumsi mereka. 
b. Pesaing 
Memenuhi kepuasan konsumen belumlah cukup, apabila ada 
pesaing yang sanggup memuaskan pelanggan dengan lebih baik, maka 
pelanggan akan beralih ke pesaing. Oleh sebab itu, setiap perusahaan 
harus memperhatikan faktor persaingan pula. Faktor tersebut meliputi 
siapa saja pesaing perusahaan, strategi, kelemahan, kompetensi diri, 
serta relasi mereka. 
c. Perusahaan 
Tujuan perusahaan dicapai melalui upaya memuskan pelanggan. 
Caranya tidak semata-mata dengan menekankan pada aspek transaksi, 
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namun justru lebih fokus pada aspek relasi. Untuk itu dibutuhkan 
strategi, kompetensi diri, kinerja, sumberdaya (manusia, alam, 
finansial, waktu, teknologi, informasi dan intelektual). 
Strategi pemasaran juga beertitik tolak pada analisa situasi, hal 
ini dirumuskan sebagai studdi tentang faktor-faktor intern dan ekstern. 
Pengertian tentang studi faktor internal adalah permasalahan 
terhadapdalam perusahaan. Sedangkan studi tentang faktor ekstern 
adalah mempelajari permasalahan terhadap berbagai macam 
kesempatan dan ancaman yang timbul dari luar perusahaan. Dalam hal 
ini sangat diperlukan penyesuaian yang seoptimal mungkin antara 
perusahaan dengan lingkungan. 
5. Jasa  
Jasa adalah setiap kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak 
kepada pihak lainnya, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 
mengakibatkan seseorang memiliki sesuatu. Produksinya dapat atau tidak 
dapat terkait pada produk fisik, seperti penyediaan jasa perjalanan ibadah 
umrah dan lain sebagainya. 
Jasa merupakan sesuatu yang diproduksi dan dikonsumsi secara 
bersamaan. Jadi hasil dari jasa akan dapat dilihat setelah jasa tersebut 
diselesaikan. Perbedaan jasa dan manufaktur adalah dari sudut serentaknya 
produksi dan konsumsi yang membedakan prilaku jasa dan operasiya. Jasa 
bisa dibawa ke konsumen maupun sebaliknya, sehingga konsumen 
merupakan faktor penting dari ketidak pastian yang akan dikendalikan. 
Selain itu jasa juga tidak dapat diproduksi disuatu tempat dan kemudian 
dikirim ketempat lain maupun disimpan (kecuali jasa informasi).  
Jasa dikenali konsumen hanya berdasarkan realitas, yaitu sesuatu yang 
berwujud. Unsur-unsur jasa bersifat abstrak. Karena sifatnya yang abstrak, 
pihak pemasaran harus berusaha manyajikan jasa sebagai sesuatu yang 
nyata. 
Bisnis jasa sangat kompleks, karena banyak elemen yang 




kontrak personal, iklan, tagihan dan pembiayaan. Oleh sebab itu, Gronroos 
menegaskan bahwa pamasaran jasa tidak hanya membutuhkan pemasaran 
eksternal, tetapi juga pemasaran internal dan interaktif. 
6. Konsuman (Jamaah) 
a. Pengertian Konsumen 
Istilah konsumen berasal dari consumer (Inggris-Amerika), atau 
consument/konsumen (Belanda). Pengertian tersebut secara harfiah 
diartikan sebagai “orang atau perusahaan yag membeli barang tertentu 
atau menggunakan jasa tertentu” atau “ sesuatu atau seseorang yang 
menggunakan suatu persediaan atau sejumlah barang.”
35
  
Jamaah umrah adalah sekelompok orang yang berkumpul atau 
bersatu untuk mengujungi kota Makah untuk melaksanakan ibadah 
umrah dengan melakukan tata cara tertentu dengan rukun-rukun dengan 
syarat-syarat yang telah ditentukan. 
Ada beberapa cara untuk medapatkan jamah yang diinginkan: 
1. Mengerahkan seluruh karyawan sebagai marketing 
Dalam hal ini seluruh karyawan harus diarahkan untuk menjadi 
seorang marketer artinyaseluruh karyawan ditugaskan untuk 
menawarkan produk dari sebuah travel tsb melalui menyebarkan 
brosur kepada keluarga, teman, maupun pada masyarakat, tidak hanya 
itu karyawan juga menyebar luaskan informasi mengenasi harga dan 
tanggal keberangkatan. 
2. Pelatihan marketing 
Memberikan pelatihan kerja yang baik akan berkontribusi 
kepada keberhasilan perusahaan, dan dalam hal ini terus dilakukan 
untuk meningkatkan pengetahuan dan pelayanan serta teknik atau 
strategi marketing sesuai dengan perkembangan peraturan bagi 
perusahaan tanpa mengabaikan kepentingan dan prosedur administrasi 
pada sisi lainnya. 
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3. Program training di Mekkah dan Madinah 
Melakukan training merupakan program yang paling diutamakn 
oleh sebuah jasa travel, ini juga bisa menjadi selling point untuk 
meningkatkan jumlah jamaah. 
4. Sosialisasi program umrah 
Sebuah perusahaan harus melakukan sosialisasi dengan berbagai 
cara, seperti melakukan pameran, media cetak dan elektronik. Dengan 
melakukan hal tersebut pihak travel bisa meningkatkan jumlah 
jamaah, selain itu pihak travel juga harus mempunyai cabang 
pembantu ke berbagai tempat dan pelosok, sehingga apa yang 
diharapkan sesuai dengan keinginan. 
7. Travel Umrah 
a. Pengertian Travel 
Biro perjalanan (travel) adalah kegiatan usaha yang bersifat 
komersial yang mengatur da menyediakan pelayanan bagi seseorang, 
sekelompok orang, untuk melakukan perjalanan dengan tujuan utama 
berwisata dimana badan usaha ini menyelenggarakan kegiatan perjalanan 
yang bertindak sebagai perantara dalam menjual atau mengurus jasa 
untuk melakukan perjalanan baik di dalam dan luar negeri.
36
  
Sesuai dengan perkembangan pariwisata, Direktorat Jendral 
Pariwisata memberikan defenisi tentang biro perjalanan wisata melalui 
surat keputusan Direktorat Jendral Pariwisata No. Kep. 16/U/II/Tanggal 
25 Februari 1988 tentang pelaksanaan ketentuan usaha perjalanan, pada 




1. Usaha perjalanan adalah kegiatan usaha yag bersifat komersial yang 
mengatur, menyediakan dan menyelenggarakan pelayanan bagi 
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seseorang, sekelompok orang untuk melakukan perjalanan dengan 
tujuan utama berwisata. 
2. Biro perjalanan wisata adalah badan usaha yang menyelenggarakan 
kegiatan usaha perjalanan ke dalam negeri atau keluar negeri. 
3. Cabang biro perjalanan wisata adalah salah satu unit usaha biro 
perjalanan wisata, yang berkedudukan di wilayah yang sama dengan 
kantor pusatnya atau di wilayah lain, yang melakukan kegiatan kantor 
pusatnya. 
4. Agen perjalanan adalah badan usaha yang menyelenggarakan usaha 
perjalanan yang bertindak sebagai perantara di dalam menjual dan 
atau mengurus jasa untuk melakukan perjalanan. 
5. Perwakilan adalah biro perjalanan wisata, agen perjalanan, badan 
usaha lainnya atau perorangan, yang ditunjuk oleh suatu biro 
perjalanan wisata yang berkedudukan di wilayah lain untuk 
melakukan kegiatan yang diwakilkan baik secara tetap maupun tidak 
tetap. 
Usaha perjalanan wisata merupakan bentuk usaha yang 
menyelenggarakan jasa perjalanan wisata baik di dalam negeri maupun 
ke luar negeri. Usaha perjalanan wisata ini menyediakan sarana 
pariwisata dan segala hal yang terkait di bidang wisata. Usaha perjalanan 
wisata ini bisa berbentuk badan usaha, baik berupa Persero Terbatas 
(PT), Persero Kemanditer (CV), Firma (Fa), Koperasi, yayasan, atau 
bentuk usaha peroranfan. Yang termasuk dalam jenis usaha perjalanan 
wisata di antaranya adalah biro perjalanan wisata dan agen perjalanan 
wisata. Biro maupun agen perjalanan wisata dan agen perjalanan harus 
memiliki izin usaha biro dan agen wisata. Dasasr hukum pendirian biro 




                                                             
 
38
 H.K Martono, Hukum Penerbangan Berdasarkan Undang-undang Republik Indonesia 




b. Kewajiban Biro Perjalanan dan Agen Perjalanan Wisata 
Dalam menjalankan sebuah usaha,biro perjalanan atau agen 
perjalanan wisata harus melaksanakan kewajiban sebagai berikut:
39
  
1. Memberikan perlindungan kepada para pelanggan atau para pemakai 
jasa. 
2. Menyediakan pramuwisata untuk memimppin dan membimbing 
wisatawan ketika melakukan perjalanan wisata. 
3. Menjamin terpenuhinya kewajiban atas pungutan negara dan pungutan 
daerah serta mengadakan pembukuan berdasarkan peraturan 
perundang-undangan yang berlaku. 
4. Patuh terhadap perundang-undangan yang berlaku. Jika kewajiban ini 
tidak terpenuhi, izin usaha tersebut akan dicabut pleh pemerintah 
setempat. 
c. Fungsi Biro Perjalanan Wisata 
Biro perjalanan wisata mempunyai dua fungsi yaitu:
40
  
1. Fungsi umum 
Dalam hal ini biro perjalanan wisata merupakan suatu badan 
usaha yang dapat memberikan penerangan atau informasi tentang 
segala sesuatu yang berhubungan dengan dunia perjalanan pada 
umumnya dan perjalanan wisata pada khususnya. 
2. Fungsi Khusus 
a. Biro perjalanan wisata sebagai perantara. Dalam kegiatannya ia 
bertindak atas nama perusahaan lain dan menjual jasa-jasa 
perusahaan yang diwakilinya. Karena itu ia bertindak di antara 
wisatawan dan isndustri wisata. 
b. Biro perjalnan wisata sebagai badan usaha yang merencanakan 
dan menyelenggarakan tour dengan tanggung jawab dan 
resikonya sendiri. 
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c. Biro perjalanan wisata sebagai pengorganisasi yaitu dalam 
menggiatkan usaha, BPW aktif menjalin kerjasama dengan 
perusahaan lain baik dalam dan luar negeri.  
8. Umrah 
a. Pengertian Umrah 
Umrah secara bahasa mempunyai arti ziarah (berkunjung), 
sedangkan menurut istilah adalah berkunjung ke Baitullah selain waktu 
haji untuk mengerjakan ibadah tertentu dan dengan cara yang tertentu 
pula. Haji mempunyai waktu khusus dan tidak diperbolehkan berpindah 
ke waktu lain. Sedangkan umrah tidak mempunyai waktu yang khusus, 
dan dapat dilakukan sepanjang tahun. Dari segi pelaksanaannya pun 
berbeda, haji mempunyai ritual seperti wukuf, menginap dan melempar 
jumrah, sedangkan di dalam umrah ritual itu tidak ada. Haji hukumnya 




Dalam pengertian lain, umrah berasal dari i’timar yang berarti 
ziarah, yakni menziarahi ka’bah dan berthawaf disekelilingnya, 
kemudian bersa’i antara safa dan marwa, serta mencukur rambut 
(tahallul) tanpa wukuf di Arafah.
42
  
b. Macam-macam Umrah 
 Macam-macam umrah ada dua yaitu: 
1. Umrah Wajib 
Adalah umrah yang dilakukan pertama kalinya dalam kaitan 
dengan pelaksanaan ibadah haji. Seperti diketahui, dalam 
melaksanakan ibadah haji kita diwajibkan untuk melakukan ibadah 
haji dan umrah untu satu kesatuan. 
2. Umrah Sunnah 
Umrah sunnah bisa dilakukan kapan saja mau sebelumnya atau 
sesudahnya.ibadah umrah ini juga boleh dilakukan diluar musim haji, 
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dimana tatacara pelaksanaanya sama dengan umrah wajib yang 
termasuk ibadah haji, setelah jamaah bertahallul maka selesailah 
ibadah umrah sunnah, yang membedakannya adalah dalam 
mengucapkan niatnya. 
c. Syarat umrah 
Adapun syarat-syarat wajib umrah sama dengan syarat-syarat wajib 
haji, yaitu: 
1. Beragama Islam 
2. Berakal sehat 
3. Baligh (yakni telah sampai umur sehingga dapat membedakan mana 
yang baik dan mana yang buruh) 
4. Merdeka 
5. Bukan hamba sahay 
6. Kuasa atau mampu megerjakan (istitha’ah)
43
  
d. Rukun Umrah 
 Rukun umrah ada lima yaitu sebagai berikut: 
1. Niat ihram 
2. Thawaf (berkeliling) ka’bah 
3. Sa’i diantara bukit Safa dan Marwa 
4. Bercukur atau bergunting (tahallul) 
5. Menertibkan keempat rukun tersebut diatas.
44
  
e. Tata Cara Melaksankan Umrah 
Adapun tata cara melaksanakan ibadah umrah adalah sebagai 
berikut: 
1. Berihram dari miqat 
Praktek pelaksanaan ihram adalah sebagai berikut: 
a. Bersuci (mandi dan wudhu) 
b. Berpakaian ihram (laki-laki berpakaian dua helai kain tidak 
berjahit, perempuan sebagaimana berpakaian sholat.) 
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c. Shalat sunnah ihram dua rakaat kemudian berdoa 
d. Niat ihram dari miqat 
e. Berangkat ke masjidil haram untuk melaksanakan tawaf, sa’i dan 
cukur. Selama dalam perjalanan menuju masjidil haram 
disunnahkan membaca tabiyah, shalawat dan doa. 
f. Doa masuk masjidil haram 
g. Doa melihat ka’bah 
2. Thawaf  
Thawaf adalah mengelilingi ka’bah 7 (tujuh) kali dengan 
ketentuan sebagai berikut:  
a. Diawali dengan melihat lampu hijau disebelah kanan atas yang 
sudah disetting lurus dengan hajar aswad, kemudian menghadapkan 
seluruh badan ke arah hajar aswad , pada saat itu sunnah membaca 
dzikir. 
b. Selama thawaf (mengelilingi ka’bah harus selalu berada di sebelah 
kiri badan. 
c. Dzikir mulai dari sudut Hajar Aswad sampai rukum yamani 
d. Setiap sampai di rukun yamani usahakan mengusapnya atau 
mengangkat tangan (tanpa mengecup) 
e. Doa mulai dari rukun yamani sampai garis lurus hajar aswad 
f. Setelah selesai melaksnakan thawaf disunnahkan melakukan 
sunnah-sunnah sebagai berikut: 
1) Doa di multazam 
2) Shalat sunnah thawaf dua rakaat didekat makam Ibrahim 
3) Minum air zam-zam 
3. Sa’i  
Sa’i adalah berjalan dari bukit shafa kebukit marwah, 
dansebaliknya sebanyak 7 (tujuh) kali. Perjalanan dari bukit shafa ke 
bukit marwah atau sebaliknya masing-maing dihitung satu kali. 




a. Di dahului dengan thawaf 
b. 7 (tujuh) kali perjalanan antara bukit shafa dan marwah 
c. Dilakukan di tempat sa’i 
d. Tertib 
4. Tahallul (mencukur/ menggunting rambut) 
Rambut harus digunting paling sedikit adalah tiga helai rambut. 
Namun yang lebih utama bagi laki-laki adalah mencukur semua 
rambutnya. Sedangkan yang mencukur atau yang menggunting rambut 
adalah orang yang tidak sedang berihram atau orang yang sudah 
bertahallul. 
Dengan selesainya mencukur atau menggunting rambut maka 
ibadah umrahnya sudah selesai, yakni telah tahallul. Segala larangan 
pada saat ihram telah diperbolehkan kembali. 
5. Tertib 
Adalah mendahulukan apa yang mentinya didahulukan dan 
mengakhirkan apa yang menti di akhirkan 
f. Larangan Selama Ihram sampai Tahallul 
1. Larangan khusus laki-laki 
a. Memakai pakaian berjahit 
b. Memakai sepatu yang menutupi tumit 
c. Menutupi kepala yang melekat sepeti topi. Namun jika sangat 
dingin atau ada luka yang harus diperban makan diperbolehkan. 
2. Larangan khusus Perempuan 
a. Memakai kaos tangan 
b. Menutupi muka, baik cadar atau masker 
3. Larangan Umum bagi laki-laki dan perempuan 
a. Memakai wangi-wangian kecuali yang sudah dipakai di badan 
sebelum niat ihram 
b. Memotong kuku dan mencukur atau mencabut rambut badan 
c. Memburu binatang buruan darat dengan cara apapun (kecuali 





e. Bercumbu atau bersetubuh 
f. Mencaci, bertengkar atau mengucapkan kata-kata kotor 
Jika melaksanakan pelanggaran selama berihram, maka harus 




B. Kajian Terdahulu 
Dalam penelitian ini, akan mendeskripsikan pada penelitian-penelitian 
lain yang berbentuk skripsi dan ada relevansinya dengan judul di atas. Adapun 
penelitian yang hampir mirip dan sama namun berbeda dengan penelitian ini 
yaitu penelitian yang berjudul: 
Pertama, “Strategi Pemasaran Program Umrah dalam Upaya 
Meningkatkan Jumlah Jamaah pada ESQ Tour dan Travel 165”’ Jakarta 2015 
Karya Aceng Ahmad Fahluroji. Proposal ini membahas tentang strategi 
pemasaran pada perusahaan secara umum serta melakukan perbandingan untuk 
mengetahui apakah prosedural strategi pemasaran yang digunakan oleh ESQ 
Tour and Travel mengikuti teori atau memiliki strategi pemasaran sendiri. 
Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Aceng Ahmad Fahluroji 
tersebut, selain dari segi objek yang berbeda, penelitian ini membahas tentang 
strategi pemasaran yang berfokus pada perusahaan pemasaran yang produk 
yang berbentuk paket ibadah haji dan umrah. 
Kedua , “ Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah di 
Travel Umrah AN-Nur Karang Agung” Surabaya 2019 Karya Fauzan. Proposal 
ini membahas tentang strategi pemasaran yang diharapkan agar dapat 
meningkatkan dan menciptakan grand image yang baik kepada para jamaah 
agar jemaahnya dapat mensosialisasikan tujuan dan usahanya.  
Ketiga, “ Analisi Strategi Bauran Pemasaran Haji dan Umrah pada PT. 
NRA Tour dan Travel Jakarta Selatan”, Jakarta 2013 karya Muhammad Yusuf 
Sayudi. Proposal ini membahas tentang strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
PT. NRA Tour dan Travel Jakarta Selatan dalam memuaskan produk haji dan 
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umrah berdasarkan 4 variabel bauran pemasaran yaitu Product, Price, Place, 
dan Promotion. Berbeda dari penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Yusuf 
Sayudi tersebut, penelitian ini berfokus pada strategi pemesaran pada 
perusahaan jasa dengan menggunakan teori marketing mix jasa ini meliputi 7 
variabel, antara lain Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 
Evidence dan Proces. 
Berbeda dari penelitian di atas, selain dari segi objek yang berbeda, 
penelitian ini menekankan pada strategi pemasaran pada perusahaan penyedia 
layanan jasa khususnya jasa perjalan yang berbentuk paket perjalanan ibadah 
umrah yang meliputi 7 variabel bauran pemasaran jasa (Marketing Mix) yaitu 
Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence dan Proces. 
Dengan tujuan penelitian ini untuk mengkaji bagaimana Strategi Pemasaran 
dalam meningkatkan jamaah umrah di PT. Bahagia Wisata Tour and Travel 
Payakumbuh. 
 
C. Kerangka Pikir 
Kerangka pikir dapat berupa kerangka teori dan dapat pula berupa 
kerangka penalaran logis. Kerangka pikir merupakan uraian ringkas tentang 
teori yang digunakan dan cara menggunakan teori tersebut dalam menjawab 
pertanyaan penelitian.
46
  Dalam kerangka pikir inilah akan didudukkan masalah 
penelitian yang telah diidentifikasikan dalam kerangka teoritis yang relevan 
dan mampu mengungkap, menerangkan serta menunjukkan perspektif terhadap 
masalah penelitian. Ada dua bagian umum dalam pikir yang selalu digunakan 
baik dalam pikir sehari-hari maupun pikir dalam sebuah penelitian ilmiah, 
yaitu Pertama, deduksi, proses pikir yang menggunakan premis-premis umum 
bergerak menuju premis khusus. Dari umum ke khusus. Kedua, induksi, proses 
pikir yang menggunakan premis-premis khusus bergerak menuju premis 
umum. Dari khusus ke umum.
47
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PT. Bahagia Wisata Tour & Travel Payakumbuh dalam memasarkan 
umrah. Dasar penelitian ini adalah adanya kerangka konseptual yang 
menjelaskan Strategi Pemasaran dalam  meningkatkan jamaah umrah melalui 
beberapa strategi pemasaran tertentu. Untuk lebih jelasnya kerangka pikir ini 
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 METODOLOGI PENETITIAN 
A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Jenis dan pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah penelitian kualitatif. 
48
 Penelitian Kualitatif merupakan penelitian yang 
bertujuan untuk menggambarkan, meringkas berbagai kondisi, berbagai 
situasi atau berbagai fenomena realitas sosial yang ada di masyarakat yang 
menjadi objek penelitian, dan berupaya menarik realitas itu ke permukaan 
sebagai suatu ciri, karakter, sifat, model, tanda, atau gambaran tentang 




B. Waktu dan Tempat Penelitian 
Lokasi penelitian ini adalah PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh yang berada di Jl. Veteran, Bunian, Kec. Payakumbuh Utara, 
Kota Payakumbuh, Sumatra Barat. Sedangkan waktu penelitian ini 
dilaksanakan adalah bulan Januari sampai Februari 2021. 
 
C. Sumber Data 
1. Sumber Data Primer  
Sumber data primer yaitu data yang langsung dikumpulkan oleh 
peneliti dari sumber pertamanya.
50
 Data primer sangat penting dalam 
penelitian, jika tidak dapat data primernyamaka penelitian tidak akan 
berjalan. Terkait dengan penelitian ini, data primer didapatkan dengan 
wawancara langsung kepada area informasi penelitian. 
2. Sumber Data Sekunder 
Data sekunder yaitu sumber data yang tidak langsung memberikan 
data kepada pengumpul data mengenai informasi dari instansi yang 
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terkait, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen, berupa buku-buku, 
laporan-laporan, foto dan lain-lain yang terkait dengan masalah 
penelitian. Data sekunder adalah data yang didapatkan sebagai penunjang 
dalam penelitian, jika tidak dapat dat sekundernya maka penelitian akan 
tetap berjalan atau tidak masalah. 
 
D. Informan Penelitian 
Informan penelitian adalah subjek yang memahami informasi objek 
penelitrian sebagai pelaku maupun orang lain memahami objek penelitian.
51
 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan informan 5 (lima) orang, yang 
terdiri dari 1 (satu) orang pimpinan PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel, 4 
(empat) orang staf PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh. 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data mempunyai peranan yang sangat penting 
untuk menentukan keberhasilan dalam mencapai suatu penelitian, dalam arti 
bahwa berhasil tidaknya suatu penelitian tergantung dari bentuk pengumpulan 
data yang dilakukan. 
Data penelitian ini diperoleh dengan beberapa cara yakni: 
1. Observasi 
Nasution menyatakan bahwa, obsenvasi adalah dasar semua ilmu 
pengetahuan. Observasi adalah pengumpulan data dengan melakukan 
pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap fenomena yang 
akan diselidiki.
52
 Metode ini penulis gunakan untuk memperoleh data 
tentang Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah di 
PT. Bahagia Wisata Tour & Travel Payakumbuh.S  
2. Wawancara 
Wawancara atau Interview adalah sebuah percakapan langsung (face 
to face) antara peneliti dan informan dalam proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab.
53
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Dalam penelitian ini, proses interview (wawancara) dilakukan untuk 
mendapatkan data dari informan tentang strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah jamaah Umrah PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh. Dalam hal ini peneliti mengajukan pertanyaan kepada 
informan, terkait dengan penelitian yang dilakukan. Sedangkan informan 
bertugas untuk menjawab pertanyaan yang diajukan oleh pewawancara. 
3. Dokumentasi  
Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau variabel 
yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen 
rapat, agenda dan sebagainya.
54
 
Teknik ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data atau 
informasi secara tertulis melalui dokumen-dokumen, foto-foto, dan 
kegiatan yang dilakukan PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh menerapkan strategi dalam memasarkan program  umrah. 
 
F. Validitas Data 
Uji keabsahan data dalam penelitian, sering ditekankan pada uji 
validitas dan reabilitas. Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dapat 
dikatakan valid apabila tidak ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti 
dengan apa yang sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti.
55
 
Untuk menjaga keabsahan data dari hasil penelitian kualitatif, 
digunakan uji validitas data dengan menggunakan model triagulasi metode. 
Triagulasi dapat memanfaatkan peneliti, sumber data, metode dan teori. 
Dalam penelitian ini, untuk menguji keabsahan penelitian menggunakan 
trigulasi metode dilakaukan untuk melakukan pemgecekan terhadap 
penggunaan metode pengumpulan data, apakah informasi yang didapat 
dengan metode wawancara sama dengan metode observasi atau apakah hasil 
observasi sesuai dengan informasi yang diberikan ketika diwawancara. 
                                                             
 
54
 Asep Saeful Muhtadi, Agus Ahmad Syafei, Metode Penelitian Dakwah, (Bandung: 
Pustaka setia, 2003), 161. 
 
55
 M. Burhan Bungin, Penelitian Kulaitatif, Lomunikasi, Ekonomi, Kebijakan Publik dan 




G. Teknik Analisis Data 
Analisis adalah suatu usaha untuk mengurai suatu masalah atau focus 
kajian menjadi bagian-bagian sehingga susunan atau tatanan bentuk suatu 
yang diurai itu tampak dengan jelas kerennya bisa secara lebih terang 
ditanggap maknanya ataulebih jernih dimengerti duduk perkaranya.
56
 
Analisi data adalah proses mencari atau menyusun secara sistematis 
data yang diperoleh dari wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, 
dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan kedalam 
unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih mana yang 




1. Reduksi data 
Data yang diperoleh dilapangan mereduksi, merangkum, memilih 
hal-hal yang pokok memfokuskan pada hal yang penting. 
2. Metode data (Data Display) 
Setelah data redukdisi, maka langkah berikutnya adalah 
menyiapkan data dalam kualitatif. 
3. Penarikan / verifikasi kesimpulan 
Langkah ketiga adalah kesimpulan awal yang dikemukakan masih 
bersifat sementara, akan berubah bila tidak ditemukan bukti yang kuat 
yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Namun bila 
kesimpulan memang telah didukung oleh bukti-bukti yang valit dan 
konsisten saat peneliti kembali kelapangan mengumpulkan data, maka 
kesimpulan yang ditemukan merupakan kesimpulan yang kredibel (dapat 
dipercaya). 
Dengan kegiatan mereduksi data, dan penyimpulan terhadap hasil 
penelitian yang dilakukan  memberikan kemudahan pembaca dalam 
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memahami proses dan hasil dari penelitian tentang Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan   Jumlah Jamaah Umrah di PT. Bahagia Wisata Tour dan 
Travel Payakumbuh yang diambil populasinya dalam penelitian ini adalah 





GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
 
A. Sejarah PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh merupakan sebuah 
perusahaan yang bergerak dibidang jasa perjalanan yang meliputi perjalanan 
udara, darat, dan laut. Bahagia Wisata Tour dan Travel merupakan 
perusahaan jasa pariwisata yang meliputi tour and travel, penjual tiket 
pesawat (online), perjalanan wisata dalam dan luar negeri, dll yang lokasi 
terletak di Jl. Veteran no. 62 Bunian, Kec. Payakumbuh Utara, Kota 
Payakumbuh 
Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat di Payakumbuh 
merupakan dasar didirikannya PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel, karena 
dinilai tingginya minat masyarakat dalam memenuhi kebutuhan akan sarana 
transportasi khususnya untuk perjalanan ibadah haji dan umrah. 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel berdiri pada tanggal 10 maret 
2004 . PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel ini didirikan oleh bapak Jafrison. 
Dengan dukungan oleh tenaga yang profesional, menjadikan perjalanan anda 
lebih menyenangkan dan anda merasa lebih nyaman. PT.  Bahagia Wisata 
Tour dan Travel Payakumbuh berkomitmen mempermudah masyarakat untuk 
melaksanakan ibadah. 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel merupakan sebuah perusahaan 
yang bergerak pdalam bidang Tour And Travel yang memfokuskan diri 
dalam bidang penyelenggaraan pelayanan ibadah Haji dan Umrah, serta paket 
perjalanan lainnya. Walaupun lingkup kegiatan usaha PT. Bahagia Wisata 
Tour dan Travel menjual dan menyelenggarakan paket bimbingan Umrah dan 
Haji Plus, PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel sebagai perusahaan yang 
bergerak di bidang jasa perjalanan ibadah Haji dan Umrah mempunyai motto 





B. Profil PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel adalah sebuah perudahaan yang 
bergerak dibidang jasa perjalanan pariwisata yang meliputi tour and travel. 
PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh ini telah memperoleh izin 
sebagai penyelenggara perjalanan ibadah umrah pada tahun 2010. Adapun 
paparan tentang profil dari PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
yaitu: 
Nama Perusahaan : PT. Bahagia Wisata Tour dan travel Payakumbuh 
Berdiri   : 10 Maret 2004 
Pemilik   : Jafrison 
Izin Umrah  : SK KEMENAG RI NO. 212 tahun2017 
Sekretariat  : Jl. Veteran No. 62 Bunian 
Kecamatan   : Payakumbuh Utara 
Kota    : Payakumbuh 
Provinsi   : Sumatra Barat 
Wesite   : www.bahagiawisata.com  
Facebook   : Ptbahagia Wisata 
Whatsapp   : 08127003550 
Motto   : Kenyamanan dan kepuasan menyertai sahabat 
 
C. Visi Misi PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
Dalam hal pencapaian suatu tujuan diperlukan suatu perencanaan dan 
tindakan nyata untuk dapat mewujudkannya. Dimana visi dan misi 
perusahaan PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel adalah sebagai berikut: 
a. Visi 
Mempermudah masyarakat untuk melaksanakan ibadah 
b. Misi 
1. Menyelenggarakan perjalanan haji dan umrah dengan kualitas layanan 
yang prima untuk mencapai kemamburan. 
2. Memberikan solusi kepada masyarakat luar agar dapat menunaikan 








Gambar 4.1  
Logo PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
 
E. Struktur Organisasi PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh 
Struktur organisasi merupakan peranan dan fungsi yang sangat penting 
baik dalam perusahaan, lembaga atau institusi lainnya karena tanpa adanya 
struktur organisasi yang sitematis dan baik, maka akan sulit bagi suatu 
perusahaan untuk menjalankan segala aktifitas secara terarah dan teratur 
dalam percapaian tujuan-tujuannya. Karena struktur organisasi adalah 
gambaran secara sistematis tentang hubungan kerjasama antara orang-orang 
yang terlibat dalam sebuah organisasi untuk melakukan kegiatannya. 
Jadi melalui prnataan struktur organisasi,segala kegiatan yang dijalakan 
oleh unit organisasi harus sesuai dengan tujuan organisasi atau terdapat 
sinkronisasi tujuan organisasi dengan tugas yang harus dilakukan setiap unit 
kerja.struktur organisasi yang sehat berarti tiap satuan organisasi yang efesien 
berarti dalam menjalankan perannya tersebut masing-masing satuan 
organisasi dapat mencapai perbandingan yang baik antara usaha dan jenis 
kerja.inilah sebenarnya sasaran yang diharapkan dari penataan struktur 
organisasi dalam sebuah organisasi termasuk perusahaan. 
Hal terpenting yang harus di ingat dalam menyusun struktur organisasi 
yang baik adalah kejelasan tugas, tanggung jawab, wewenang masing-masing 
unit kerja yang jelas serta hubungan koordinasi masing-masing bagian atau 




Menentukan Struktur Organisasi sebagaimana terlihat pada bagan struktur 
organisasi berikut ini :  
Gambar 4.2 
Struktur Organisasi PT. Bahagia Wisata Tou  





























Alisa Milano Sonia 
Personalia  
 Rindi Sri Ranti 
Pengenbangan & Bimbingan 











 Berdasarkan pembahasan tentang Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah di PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
payakumbuh, dapat disimpulkan bahwa PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh menerapkan strategi Pemasaran sebagai berikut: 
Pertama, menetapkan paket yaitu, menawarkan paket ibadah umrah yang 
bervariatif, menjadikan tingkat kebutuhan dan gaya hidup jamaah sebagai 
bahan pertimbangan dan memiliki beberapa tahapan dalam pembentukan paket 
ibadah umrah 
Kedua, menetapkan harga yaitu, menawarkan paket ibadah umrah 
dengan harga yang tidak mahal dan tidak murah dengan tujuan agar bisa 
bersaing dengan travel umrah lainnya. 
Ketiga, proses mendistribusikan paket perjalanan ibadah umrah yaitu, 
memilih lokasi yang strategis untuk pembukaan kantor cabang di beberapa 
daerah, melakukan proses distribusi langsung di kantor PT. Bahagia Wisata 
Tour dan Travel Payakumbuh. 
Keempat, menetapkan tujuan dan melakukan beberapa kegiatan promosi 
dengan menggunakan media pendukung di dalam kegiatan promosinya. 
Kelima, meningkatkan kualitas karyawan yaitu memberikan motivasi 
kepada karyawan dengan memberikan pembinaan dan pelatihan serta 
pemberian reward kepada karyawan yang berprestasi sehingga karyawan lebih 
semangat dalam melakukan pekerjaan. 
Keenam, memberiksn bukti fisik ( nyata) yaitu, dengan menyediakan 
sarana dan prasarana yang baik dan lengkap bagi jamaah, mempunyai 
pembimbing manasik yang berpengalaman di bidangnya. 
Ketujuah, memberikan jasa pelayanan yaitu,  memberikan informasi 








 Adapun saran yang dapat penulis berikan kepada PT. Bahagia 
WisataTour dan Travel Payakumbuh terkait Strategi Pemasaran PT. Bahagia 
Wisata Tour dan Travel Payakumbuh dalam meningkatkan jumlah jamaah 
umrah, yaitu: 
1. Seharusnya PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh lebih 
meningkatkan lagi kegiatan promosi untuk kedepannya. 
2. Sebaiknya PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakumbuh tetap menjaga 
hubungan baik dengan para jamaah alumni yang pernah menggunakan 
layanan jasa yang disediakan oleh PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh. 
3. PT. Bahagia Wisata Tour dan Travel Payakunbuh  untuk tetap menjaga dan  
meningkatkan mutu dan pelayanan agar calon jamaah terus menggunakan 
jasa dan bergabung bersama PT. Bhagai wisata Tour dan Travel 
Payakumbuh 
4. Diharapkan juga kepada seluruh elemen PT. Bahagia Wisata Tour dan travel 
Payakumbuh dapat terus memaksimalkan berbagai strategi pemasaran yang 
telah diterapkan dan juga dilakukan inovasi baru dalam melakukan 
pemasaran jasa dan layanan umrah bertujuan agar dapat meningkatkan 
jumlah calon jamaah umrah yang menggunakan jasa PT. Bahagia Wisata 
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